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四大改變
喚醒螺絲業競爭力

改變製程提升 才能接軌國際
這波巨浪沖向製造業者，製造業界許多新的名詞如雨

後春筍地冒出，智慧化、數位化、4.0、雲端大數據、AI、
區塊鏈這些對螺絲這個古老的行業來說就跟火星文沒什

麼兩樣，但在各大研討會、國際大廠演說等，都不斷的提

及這些轉變的重要性，顯示著這波浪潮也向螺絲業襲來，

「升級」這個詞再也不只代表技術升級，更表示軟、硬體

的升級。業者首先是聽到數位化，要將老師傅的智慧轉成

大數據，然後又是智慧化，將決策交給電腦，這些聽起來

與傳統產業格格不入的理念其實已經在國際分銷商悄悄

的開始，然而若我們要繼續與國際大廠合作、距離縮得更

短，這些改變將會是不可避免的投資。從拿到訂單開始到

貨運到買主的指定倉庫，如何達成買主滿意的交貨期、品

質、運送過程，都是我們戰戰兢兢努力的目標。

改變定價做法 幫助業者接單
螺絲業者與中鋼間有著微妙的默契，中鋼、中盤商、

直接使用者，這盤根錯節的關係讓中鋼每季訂價變得相當

困難。2019年末螺絲業界普遍接單不盡理想，且在外匯市
場中台幣仍處於強勢狀態，導致企業競爭力降低，獲利更

是減少許多，螺絲公會理事長蔡圖晉先生更直言：「2019
年是螺絲業有史以來最艱困的一年！」有業者也指出，

2019年年度統計看似不如傳言那麼嚴重，其實仔細思考就
明白，那都是拜2019年1-9月所賜，目前所生產的單都是上
半年接的，以業者角度預估2019下半接單量會少，這波低
潮要到2020年9月之後，若彼時能恢復正常就很不錯了。

中鋼產品供應給各式各樣不同產業，將世界各地的價格

納入參考，並針對不同鋼材做更細緻的價格分類，才能夠因應

各種不同領域的需求找出全贏的方案。以螺絲業來說，面對貿

易戰不確定性增高、區域貿易組織⋯等問題，在成本無法降低

的前提下於國際市場競爭非常不利，業者也再度呼籲中鋼一

定要考量到業界競爭力謹慎訂定盤價。

由業者反映，當今大部分都拿大陸原料盤價來和中鋼作比

較。他們普遍認為台灣和大陸原料差價應在15%左右才是合理。
台灣和大陸有些價差30%多，若再加台幣升人民幣貶，加上退稅
又差5%，對台灣業者來說這個打不破的困境令人絕望。

改變產品價值 才能跟上時代
中鋼方面則是表示會全面考量各家業者的需求，盡力做

到全贏的決定，但還是不斷向螺絲業者喊話，應往高值化方向

發展才是正確的解方。確實台灣的螺絲產業發展至今轉向更

高技術層面的產品才是出路，製造業如今也面臨一波重大轉

變，無論是製程的改變或是產品的改變，都在在顯示螺絲業

者目前面對的是變化更快速的環境，跟上腳步才能脫離被世

代淘汰的命運，記得公會前理事長吳仲義先生常說的：「線材

50%定律，就是說當線材原料超過您產品售價的50%，您就要
趕快升級了！」以台灣現有供需模式是否適合未來再朝標準品

路線，業者須要三思，現階段大者恆大，若要就須朝大型化發

展，不然就得往少量多樣、標準客製化路線改變。

改變合作態度 共同抵抗困境
台灣螺絲三大組織，台灣螺絲工業同業公會、台灣螺絲

貿易協會、台灣螺絲協會，對台灣螺絲業發展貢獻甚大，每個

公協會特長不同，各司其職。面對全球風氣巨大的轉變，各大

組織應更加團結，共同面對接下來螺絲業要面對的艱難困境，

望向世界更大的版圖，將製造轉為銷售，相互合作展現台灣螺

絲業者的專業及服務，結合內銷業者、外銷製造商及貿易商，

打造堅不可摧的堡壘。

以筆者了解，全球各國公協會包括大陸、日本、美國、歐盟，

各國國內公協會都超過10個以上，全球高達50個以上公協會，兄
弟爬山各自努力，建議台灣的公協會也可以各找適合本身發展

的公協會作交流，拓展商機，增進彼此的了解，互蒙其利。

最後，台灣今年也將迎接螺絲界最大的盛會－台灣國際扣

件展，業者無不摩拳擦掌大展身手，希望在自己的主場展現出最

好的一面給國際客戶。台灣螺絲業者幾十年前在國際上孤軍奮

戰搶訂單的硬頸精神，到現在仍持續不懈，面對世界情勢的轉

變，業者一定也能在這波浪潮中找到屬於螺絲的一片天。
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